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Actualmente, las Mipymes en Colombia evidencian un problema de tipo financiero, ya 
que no cuentan con la facilidad de préstamos financieros, los cuales son de gran importancia y 
trascendencia para el incremento de su productividad, dando a entender que muchas de estas 
poseen escasa educación financiera lo que conlleva a tomar decisiones incorrectas que no 
favorecen a la empresa y dificultan su crecimiento. Por lo anterior, se propone crear una 
organización cuyo objetivo principal sea la consultoría financiera, la cual permita desarrollar un 
análisis interno de alcance estratégico y financiero de las organizaciones, que les ayude a conocer 
la situación financiera en la que se encuentren y con base a ello tomar decisiones que permitan 
desarrollar las metas planteadas. Con el fin de conocer la viabilidad del proyecto planteado, se 
realizaron 100 encuestas segmentadas de acuerdo a cada servicio ofrecido, encontrando en la 
población encuestada un gran interés y convencimiento que a través de las consultorías 
estratégicas es posible lograr el crecimiento financiero empresarial.  
De acuerdo con lo anterior, se desarrolla esta propuesta de negocio mediante la metodología 
Canvas. 








Currently, Mipymes in Colombia show a financial problem, sincewho do not have the 
facility of financial loans, which are of great importance and importance for increasing their 
productivity, implying that many of these have little financial education which leads to making 
incorrect decisions that do not favor the company and hinder their growth. Therefore, it is 
proposed to create an organization whose main objective is financial consulting, which allows 
developing an internal analysis of strategic and financial scope of the organizations, which helps 
them to know the financial situation in which they are and based on This makes decisions that 
can develop the goals set. In order to know the viability of the proposed project, 100 segmented 
surveys were carried out according to each service offered, finding in the surveyed population a 
great interest and conviction that through strategic consultations it is possible to achieve business 
financial growth. 
In accordance with the above, this business proposal is developed using the Canvas methodology 









Actualmente el Instituto Universal Mckinsey demostró en el año 2018, que en el mundo 
hay cerca de 200 millones de pequeñas y medianas organizaciones, las cuales no cuentan con 
servicios financieros. En América Latina se muestra una situación complicada debido a que, 
tienen que hacer demasiados trámites y tiene una tasa de impuestos bastante altos, lo que el 52% 
de estas no poseen ayudas para financiarse. (Barrios Lopera & Campillo Navarro, 2018) 
 
Colombia tiene para el 2018, 2.540.953 Mipymes que son el (90%) de las organizaciones, 
según Asociación de Colombia de pequeñas y medianas organizaciones (Acopi) la mitad de estas, 
en el primer año quiebran y solo el (20%) sobreviven al tercer año, ya que el (62%) de las 
organizaciones no cuentan con préstamos financieros que son de suma trascendencia para su 
aumento, lo que muchas de estas poseen escasa educación financiera y toman elecciones 
individuales sin tener ciertos conocimientos. (Económica, Redacción, 2018) 
 
En Colombia se permanecen aplicando tácticas a grado nacional de educación económica 
y financiera, para concientizar y contribuir a las organizaciones a que tengan un óptimo 
funcionamiento de sus finanzas, incentivar al ahorro e inversión, para que de esta forma logren 
aumentar sus recursos financieros, lo que es una sección elemental para el desarrollo e 
incremento sustentable de una organización. (Barrios Lopera & Campillo Navarro, 2018)Una vez 
que se habla de educación financiera, se involucra precisamente a la inclusión financiera, lo que 
se refiere a que todos los individuos deben tener conocimientos involucrados con la rama 
financiera, el cual debería estar presente a partir de bastante temprana edad e ir enseñando año 
 
tras año hasta la enseñanza preeminente, para que a un futuro se tomen las superiores elecciones 
referente a su vida diaria o para emprender un comercio. 
Por tal motivo, se ha decidido proyectar una organización que cumpla con el objetivo de 
una consultoría financiera, la cual permita desarrollar un análisis interno de alcance Estratégico y 
Financiero de las organizaciones, que les ayude a saber la situación financiera en la que se hallan 
y con base a ello. qué hacer para poder hacer llevar a cabo las metas planteadas. 
1. ANTECEDENTES 
Un trabajo elaborado por Ferreira Herresa Diana, en el año 2016, llamado El modelo 
CANVAS en la formulación de proyectos, se determina la adecuación de la metodología Canvas 
en la formulación de proyectos por medio de la caracterización del modelo. El modelo Canvas, 
tiene como objetivo que los proyectos se gestionen como unidades de comercio. Es un modelo 
que busca destacar el potencial emprendedor en la administración de proyectos. Para eso se hace 
esta revisión con textos y artículos que han dado los fundamentos para laborar sobre esa 
metodología y otros referentes que han sentado las pautas para dialogar de Planes y Modelos de 
comercio. 
Resultando así, como conclusión que el modelo Canvas es un instrumento pertinente en 
un entorno de emprendimiento y novedad, que, si bien el proyecto de Comercio es fundamental, 
debería ser flexible, pendiente a contestar a las oportunidades y necesidades.  
Gustavo Calderón Gonzáles, Jairo Enrique Porras Ortiz y Mayra Alejandra Zabala 
Barbosa, realizaron un estudio en el que se evidencia la aplicación del modelo Económico 
Canvas que hace viable laborar sobre cualquier iniciativa de comercio de forma práctica, 
interactiva y simple; en esta situación dejará la venta y repartición del Té de Yacón, para que 
 
frente a la población de Bogotá logre ser identificado como en un mitigador de la diabetes, 
mantener el control del peso y un coadyuvante para modificar los malos hábitos alimenticios. 
Ellos implementaron los 9 módulos del modelo previamente dicho: Alianza clave, 
actividades claves, propuestas de valor, relación con los consumidores, Sectores de 
consumidores, recursos clave, canales de comunicación y repartición, composición de precios y 
Fuentes de ingreso. 
Con los resultados logrados de esta averiguación se puede ofrecer una composición válida 
para desarrollar y materializar todos los aspectos y alcance que se va a tener presente en el 
momento de llevar a cabo la iniciativa de comercio que se tiene en mente, para que ésta sea 
posible, competitiva y sustentable en la época. 
2. PLANTEAMIENTO DE PROBLEMA 
 
2.1.Descripción del problema 
 
Para analizar si dichos productos o servicios ofrecidos van a generar un impacto positivo 
en la población enfocada, se realizaron encuestas segmentadas de acuerdo a cada servicio 
ofrecido, es decir, se hicieron encuestas a la población en el rango de 18 a 75 años para analizar 
los servicios de educación financiera, emprendimiento y motivación de personal, donde manejen 
un promedio de dos empleados en adelante para analizar el servicio ofrecido.  
Alrededor de 100 encuestas fueron realizadas, con un criterio de 13 preguntas, donde se 
logra analizar aspectos importantes relacionados con nuestros productos ofrecidos, con el fin de 
validar el impacto de esta consultoría hacia la población y el rango de posibilidad de dichos 
productos frente a futuros clientes, así mismo, lograr identificar el producto mínimo viable, con el 
 
cual se podrá obtener respaldo de ventas ante posibles pérdidas de uno o varios otros productos 
ofrecidos a futuro.  
2.2.Formulación del problema 
 
A partir de la problemática presentada, se presenta un plan de negocios el cual va encaminado 
a el modelo de negocio canvas, y se trae a colación el Three Consulting Colombia, donde se 
tienen en cuenta empresas, las cuales se plantean aspectos importantes para el respectivo 
desarrollo de esta investigación. A continuación, se plantea la siguiente pregunta 
¿Es factible crear un modelo de negocios canvas, de la empresa Three Consulting Colombia, 










 Identificar áreas de oportunidad para lograr construir un modelo de negocio para la 
empresa ThreeConsulting. 
 
 Brindar herramientas y aprendizajes que propicien un cambio dentro de la 
organización. 
 Aportar soluciones a conflictos presentes o que puedan presentarse a nivel 
financiero en la empresa. 
 Optimizar procesos y aplicar estrategias de mejoría financiera en la organización. 
4. Justificación 
 
En la actualidad, es evidente el interés que ha despertado el asunto de la educación 
financiera. Esto ocurre debido al desarrollo que se ha estado presentando en los sistemas 
financieros, lo que se refleja en la construcción de productos y servicios financieros, ciertos 
de ellos difíciles de entender, por lo cual tienen la posibilidad de llegar a crear 
inconvenientes de sobreendeudamiento y carencia de transparencia. (Rubiano Miranda, 
2014). 
Sin embargo, las actuales crisis financieras originadas primordialmente por las 
asimetrías de información entre los agentes económicos, realizan primordial fomentar la 
enseñanza financiera. La educación financiera asegura que las familias, organizaciones y 
personas sean asertivos en la toma de elecciones sobre la inversión y del consumo de 
productos y/o servicios financieros según sus expectativas futuras y necesidades. Por tal 
razón, la enseñanza financiera es un aspecto clave para el equilibrio financiera, debido a 
 
que optimización las elecciones de inversión y financiación de los individuos. (Rubiano 
Miranda, 2014). 
Por lo tanto, las consultoras tienen como objetivo principal dar sugerencias viables e 
implantar medidas apropiadas para incrementar la productividad y la competitividad de las 
organizaciones. Debido a esto, es necesaria su participación en el desarrollo de las 
empresas. 
 
5. Perfil de los emprendedores 
 
Teniendo en cuenta las fases de constitución de este emprendimiento se presenta ante la 
sociedad de esta empresa dos emprendedores con características y cualidades importantes para 
aportar en la creación de este proyecto y hacer de este negocio a largo plazo, una empresa y/o 
sociedad muy exitosa. Inicialmente se constituye la empresa en un capital inicial de 50% y 50%. 
 
1. YAMIT SNEIDER RUBIO CORTES 
Se considera una persona con creatividad y constante innovación en todos los factores 
rodeados a su vida y laboralmente, también se considera una persona en el rol de este 
emprendimiento con la capacidad de asumir riesgos importantes, fácil adaptación a competencias 
nuevas y búsqueda de soluciones factibles ante los inconvenientes y dificultades que se puedan 
 
presentar en las fases de constitución y etapa productiva de la empresa, excelente trabajo en 
equipo y liderazgo a la hora de asumir compromisos con personas a cargo. 
 
2. LEIDY DANIELA SIERRA 
Proactiva, con alta capacidad de análisis, emprendedora, aprovechando las oportunidades 
que se pueden presentar en cada idea o propuesta de negocio, dispuesta al desarrollo y 
crecimiento de la empresa, aportando con ideas innovadoras, excelente trabajo en equipo y 
planteamiento de metas, para llegar al fin común. Se caracteriza por ser una persona organizada 
la cual aprovecha las herramientas tecnológicas que se presentan. De igual manera cuenta con 
alta experiencia en las áreas comerciales y de atención de una compañía. El cual se puede aportar 
con las ideas innovadoras que se presenten, cuenta con liderazgo. 
5.1.Etapa de diseño 
 
Este proyecto busca, crear un modelo de negocio basado en el modelo canvas three consulting 
Colombia, ya que se busca ver la manera estratégica que se presenta en este, ya que se quiere 
conocer los aspectos, claves del negocio three consulting, para así poder lograr saber cómo se 
relaciona y se pueden compensar entre sí, es por esto que es importante revisar la oferta, los 
clientes y la situación financiera en la que se encuentra la organización, con el fin de reconocer 
las deficiencias y analizar su rendimiento. 
5.2.Idea de negocio 
 
 
Three Consulting Colombia surge a raíz de la problemática que se encuentra en la 
actualidad, basado en el desorden financiero en nuestra sociedad, el alto nivel de desistimientos 
en los emprendimientos en el país y los niveles de improductividad que presentan en la actualidad 
algunas empresas. 
Con base en las consultas e investigaciones realizadas, a continuación, se relacionan los 
tres productos donde se tendrá el enfoque, haciendo de ellos, el principal nicho de mercado con el 
fin de cumplir los objetivos principales y actuales de este emprendimiento. Principalmente se 
busca mitigar a largo y mediano plazo el impacto y desorden financiero por parte de la población, 
generar confianza en la constitución de emprendimientos, fomentando así el aumento de este 
hábito emprendedor en la sociedad y por último aumentar los niveles de productividad de las 
empresas, por medio del acompañamiento y apoyo de sus colaboradores. Todo esto lo 
ejecutaremos con personal altamente capacitado y con alto compromiso de cumplir los objetivos 
de nuestra empresa. 
A continuación, se relacionan los tres enfoques y/o productos a los que Three Consulting 
Colombia busca mitigar y generar soluciones óptimas en pro de la sociedad, la economía del país 
y que la empresa logre obtener un destacado reconocimiento en el mercado, no solo por la alta 
calidad en información si no por el excelente servicio que es lo que permite marcar la diferencia 
con los competidores. 
5.3.Educación Financiera 
 
Es importante educar a la sociedad de manera individual y colectiva con base al orden en sus 
finanzas y su vida crediticia, ya sea desde una persona de corta edad que desea entrar en el sector 
 
financiero con una cuenta de ahorros y desea aprender a manejarla y minimizar costos o con una 
persona que tiene un alto nivel de endeudamiento a raíz de sus errores en el manejo de productos 
crediticios y quiere disminuir estas obligaciones o eliminar reportes en las centrales de riesgo. 
5.4.Emprendimiento 
Es importante brindar un gran acompañamiento a todas las personas emprendedoras que surgen 
diariamente con grandes ideas, para nosotros es importante acompañar a estas personas en todas 
sus fases de constitución de empresa, brindando estrategias y estudios de mercados amplios e 
importantes para que puedan emprender de manera satisfactoria. 
5.5.Motivación de personal 
Se ha identificado una disminución importante en la productividad de bastantes empresas donde 
encuentra que un motivo importante de esta problemática, ha sido por algunos colaboradores 
improductivos y de bajo rendimiento los cuales tienen determinado inconveniente emocional, 
laboral o de tema personal. De esta manera, se traza como objetivo acompañar a todas estas 
empresas y brindar un apoyo importante a cada uno de estos colaboradores brindando diferentes 
capacitaciones, actividades y acompañamientos con el fin de aumentar la productividad y 
eficiencia del colaborador y posteriormente la productividad y utilidad de la empresa.  
6. Metodología 
 
6.1.Tamaño de muestra 
Para la muestra, se tienen presente 100 personas, en diferentes edades, las cuales firmaron, 
para hacer parte de esta investigación  
Personas encuestadas: 100 
 
Personas que contestaron la encuesta: 100 
Debido a la pandemia creada por el Covid-19, se realizaron las encuestas de manera electrónica, 
para tener medidas preventivas de distanciamiento, como lo indica el Gobierno Nacional.  
6.2.Técnica de recolección 
Debido a la pandemia, la encuesta se realizó de manera electrónica. 
6.3.Fecha de recolección de la información 
Abril 1 de 2021 - mayo 1 de 2021.  
6.4.Diseño y realización 
La encuesta se realizó por Leidy Daniela Sierra y Yamit Sneider Rubio, estudiantes de noveno 
semestre de la Universidad Católica de Colombia. Con el objetivo de conocer quiénes serán de 
revisar el modelo Canvas, teniendo en cuenta ThreeConsulting Colombia  
Universo 
Hombres y mujeres colombianos, entre 18 y 75 años, residentes en la ciudad de Bogotá D.C. Está 
encuesta se realizará en esta ciudad, ya que es allí donde estará enfocado el plan de negocios, 
además de ser la capital del país y la que alberga mayor población en este. 
Preguntas formuladas 
- Sexo: 
 Femenino  
 
 Masculino  
- ¿Cuál es su rango de edad? 
 18 años a 28 años 
 29 años a 39 años 
 40 años a 50 años 
 51 años a 61 años 
 62 años a 75 años 
- ¿Cuál es su estrato? 
 Estrato 1 
 Estrato 2 
 Estrato 3 
 Estrato 4 
 Estrato 5 




 En busca activa de empleo 
 Pensionado 
- ¿De los siguientes productos, usted cuales maneja o ha tenido en un Banco? 
 Crédito de consumo o libre inversión. 
 Crédito Hipotecario. 
 
 Tarjeta de Crédito. 
 Cuenta Corriente. 
 Cuenta de Ahorros. 
 No tiene productos en ninguna entidad financiera. 
- ¿Se encuentra reportado en centrales de riesgo? 
 Si 
 No 
 No sabe 
- ¿Considera útil las asesorías financieras, ya sea para mejorar su vida crediticia con 
las centrales de riesgo o adquirir educación financiera? 
 Si  
 No  
- ¿Actualmente tiene una empresa o está emprendiendo en la creación de un 
proyecto? 
 Si  
 No 
- ¿Si la respuesta anterior es no, ha pensado usted en crear un emprendimiento en 
algún momento de su vida? 
 Si  
 No 
- Si presentara la idea de crear negocio o emprendimiento. De estas opciones. ¿Cuál 
cree que es el paso más correcto para iniciar? 
 
 Crear el emprendimiento por mis propios medios y recursos. 
 Busca asesoría para realizar estudios de mercado, con el fin de recibir información y 
acompañamiento sobre la creación de empresa o emprendimiento. 
 Prefiere no hacer nada. 
 
- Considera que las asesorías y acompañamientos sobre la implementación y 
viabilidad de un negocio o emprendimiento son importantes. 
 No son importantes 
 Son importantes 
 
- De 1 a 5 donde 1 es poco importante y 5 es muy importante. Considera prescindible 
un buen clima organizacional en una empresa. 
 
 Poco importante 
 Muy importante 
- ¿Considera que brindar un acompañamiento importante a los empleados de una 
empresa, escuchando sus inquietudes e inconformidades y así mismo brindando 
capacitaciones constantes sobre motivación en su vida diaria y laboral, podría 
generar un aumento de eficiencia y de productividad en una empresa? 
 Si 
 No 













Fuente: Autoría propia 
 
 














Fuente: Autoría propia 
 
 
Por medio de una encuesta realizada a 100 personas, se obtuvo que el 49% de ellas 
estarían en el rango de edad de 29 a 49 años, por otro lado, el 34% estarían entre los 18 a 28 años, 
de igual forma el 12% corresponde a los 40 años a 50 y el otro 5%, pertenecen a los de 51 a 61 y 
62 a 75años, esto muestra que las edades más entrevistadas fueron adultos, superior a 29 años. 
 
- ¿Cuál es su estrato? 
 




Fuente: Autoría propia 
 
Por medio de una encuesta realizada a 100 personas, se logra determinar que, el 62% de 
las personas encuestadas pertenecen al estrato 2, el 30% de personas pertenecen al estrato 3 y por 
último el 3% pertenece al estrato 4, en los estratos 1 y 5, no hay ninguna persona, con esto se 
puede determinar que las personas de esta encuesta están en un estrato promedio, ni muy bajo ni 
muy alto. 
 















Fuente: Autoría propia 
 
Por medio de la encuesta realizada a las 100 personas, se pudo determinar que el 45.5% 
de los encuestados son trabajadores, mientras que el 36.4% de los encuestados son estudiantes, 
teniendo en cuenta también que el 17.2% de los entrevistados son independientes y una sola 
persona es pensionada, con esto se puede decir que, la gran mayoría de estos encuestados, tienen 
un trabajo y actualmente no pasan alguna necesidad básica. 
 
 
- De los siguientes productos, ¿usted cuales maneja o ha tenido en un banco? 
 




Fuente: Autoría propia 
 
 
La encuesta anterior fue aplicada a 100 personas, sin embargo, estas personas podían 
escoger varias opciones quedando la encuesta de la siguiente manera 95% de las personas han 
tenido o tienen una cuenta de ahorros, el 90% de las personas han tenido o tienen una tarjeta de 
crédito, el 85% de las personas han tenido o tienen una cuenta corriente, de igual forma el 41%, 
tienen o han tenido un crédito hipotecario y por último el 15% han tenido o tienen un crédito de 
consumo libre inversión 
 
¿Se encuentra reportado en centrales de riesgo? 












Fuente: Autoría propia 
 
La presente encuesta fue realizada a 100 personas, de las cuales el 56.6% dice que no 
están reportadas, mientras que el 36,4% dice si esta reportada, y por último el 7,1% no sabe si 
están reportadas, con esto se puede revisar que, es más alto el porcentaje de no reportados, y se 
han ayudado a llevar una vida crediticia buena, sin embargo, están los que están reportados y 
muchos de estos es porque no cuenta con una economía para poder cancelar esta deuda que se 
tiene.  
 
- ¿Considera útil las asesorías financieras? ya sea para mejorar su vida crediticia con 
las centrales de riesgo o adquirir educación financiera 
 
Figura 7 ¿Considera útil las asesorías financieras, ya sea para mejorar su vida crediticia con las 











Fuente: Autoría propia 
 
Como se puede observar en la encuesta anterior, se puede observar el 94.9%, considera 
útil poder recibir asesorías financieras, mientras que el 5%, no considera necesario esto, sin 
embargo, es importante resaltar que necesario dar estas asesorías a la población para poder 
demostrar la capacidad financiera y poder mejorar muchos aspectos 
 


















Fuente: Autoría propia 
 
 
La entrevista realizada a las 100 personas, nos arroja que un 57,6% de la población tienen 
empresa y un 42.4%, no tienen empresas, es por esto que se puede determinar que un gran 
número de personas tiene empresas, ya sea pequeña, mediana o grande empresa, pero este es 
importante para lograr determinar la economía actual colombiana. 
 
- Si la respuesta anterior es no, ¿ha pensado en crear un emprendimiento en algún 
momento de su vida? 
 
 
Figura 9 Si la respuesta anterior es no, ¿ha pensado en crear un emprendimiento en algún 











Fuente: Autoría propia 
 
En la encuesta anterior participaron 83 personas, de las cuales el 85,4% de encuestados 
han pensado alguna vez en crear una empresa, mientras que el 14,6%, nunca han pensado en 
crear una empresa, con esto se puede determinar, que los colombianos, si tienen la idea clara de 
querer crear una empresa y es importante tenerlo en cuenta para el desarrollo o creación de esta. 
 
- Si presentara la idea de crear un negocio o emprendimiento, de estas opciones ¿cuál 
cree que es el paso correcto para iniciar? 
 
Figura 10 Si presentara la idea de crear un negocio o emprendimiento, de estas opciones ¿cuál 













Fuente: Autoría propia 
 
De 101 personas que contestaron la encuesta anterior, el 86% dijo que prefieren buscar 
una asesoría para realizar estudios de mercado, con el fin de recibir información y 
acompañamiento sobre la creación de empresa o emprendimiento, por otro lado, el 11%, dijo que 
prefieren crear el emprendimiento por los propios medios y recursos y por último el 3% dijo que 
prefieren no hacer nada, es por ello que es tan importante la creación de empresas, que den están 
asesorías y las personas tengan el pensamiento y la visión de poder llegar a crear estas empresas. 
 
- De 1 a 5, donde 1 es poco importante y 5 es muy importante, ¿considera que las 
asesorías y acompañamiento sobre la implementación y viabilidad de un negocio o 
emprendimiento es importante? 
 
Figura 11 De 1 a 5, donde 1 es poco importante y 5 es muy importante, ¿considera que las 
asesorías y acompañamiento sobre la implementación y viabilidad de un negocio o 










Fuente: Autoría propia 
 
 
De 100 personas que se entrevistaron, los resultados que se arrojaron, fueron los 
siguientes, teniendo en cuenta que 5 es muy importante y 1 es poco importante, es por esto que se 
muestra a continuación así En el número 5, encontramos el 57%, en el número 4, encontramos el 
35%, en el número 3, encontramos el 7%, en el número 2, encontramos el 1%, en el número 1, de 
igual forma encontramos el 1%, por ende, se dice que se  considera muy importante  que las 
asesorías y acompañamiento sobre la implementación y viabilidad de un negocio o 
emprendimiento es importante, para el desarrollo de cualquier empresa. 
 
- De 1 a 5, donde 1 es poco importante y 5 es muy importante, ¿considera prescindible 
un buen clima organizacional en una empresa? 
 
Figura 12 De 1 a 5, donde 1 es poco importante y 5 es muy importante, ¿considera 
prescindible un buen clima organizacional en una empresa? 
 
 
Fuente: Autoría propia 
 
De 100 personas que se entrevistaron, los resultados que se arrojaron, fueron los 
siguientes, teniendo en cuenta que 5 es muy importante y 1 es poco importante, es por esto que se 
muestra a continuación así En el número 5, encontramos el 62%, en el número 4, encontramos el 
 
36%, en el número 3, encontramos el 2%, en el número 2, encontramos el 1%, en el número 1, de 
igual forma encontramos el 0%, por ende, se dice que se  considera muy importante un buen 
clima organizacional en una empresa, para llevar todo muy bien. 
 
 
- Considera que brindar un acompañamiento importante a los empleados de una 
empresa, escuchando sus inquietudes e inconformidades y así mismo brindando 
capacitaciones constantes sobre motivación en su vida diaria y laboral, podría 




Figura 13 Considera que brindar un acompañamiento importante a los empleados de una 
empresa, escuchando sus inquietudes e inconformidades y así mismo brindando capacitaciones 
constantes sobre motivación en su vida diaria y laboral, podría generar un aumento de eficiencia 









Fuente: Autoría propia 
 
De 100 personas entrevista, se puedo ver que el 91,9% de las personas encuestadas dicen 
que sí, mientras que el 7% dicen que tal vez y por último el 1% dicen que no, es por  esto que es 
tan importante brindar un acompañamiento considerable a los empleados de una empresa, 
escuchando sus inquietudes e inconformidades y así mismo brindando capacitaciones constantes 
 
sobre motivación en su vida diaria y laboral, podría generar un aumento de eficiencia y de 
productividad en una empresa. 
 
 
7. Canvas propuesta de Valor 
Por medio del cuadro Canvas, se busca obtener la información que será importante para la 
elaboración del plan de negocios. Dónde se tocó diferentes puntos que ayudo a crear el plan más 
viable, de acuerdo a áreas como clientes potenciales, oferta que se maneja, infraestructura a 
manejar, y la viabilidad que este pueda tener en el futuro. Es por esto Three Consulting Colombia 
busca acompañar, resolver y facilitar los problemas actuales de la sociedad frente al componente 
financiero, emprendedor y empresarial, generando así en los clientes la toma de decisiones 
correctas y óptimas para que puedan adquirir habilidades importantes con las cuales puedan 
minimizar costos, generar nuevos ingresos y maximizar utilidades. Actualmente existe una gran 
demanda de clientes para los componentes objetivos, lo que permite generar ofertas y precios 
cómodos para los clientes y así mismo generar un acompañamiento constaste hacia ellos, 
manteniendo el enfoque en ofrecer un excelente servicio y así marcar una diferencia importante 
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Amas de casa 
Empresas pequeña y 










Organizar la vida 
financiera de nuestros 
clientes. 
Aumentar los índices 
de emprendimiento en 
la sociedad. 
Aumentar la 
productividad de las 
empresas 
Disminuir el nivel de 
personas reportadas en 
las centrales de riesgo. 
Acompañamiento en 
toda la etapa de nuestro 




Realizando visitas a 
empresas 
Soporte a clientes a través 
de nuestra Página web 
Atenciones virtuales 
Atencióntelefónica 
Inversionistas interesados en 
ampliar el capital de nuestra 
empresa y poder ofertar más 
servicios de los actualmente 
ofrecidos. 
Proveedores. (capacitaciones, 
marketing, tecnología y 
materia prima) 
- Centro de estudios CCC, 
Ansa, Fundación SIIGO. 
- DesigPlus, Indexcol, 
GhFly. 




 Evaluación de nuestro 
Personal capacitado en 
nuestros servicios ofertados 
 Desarrollo de plataforma 
tecnológica 
 Actividad de Marketing 
para desarrollar la marca 
 Visitas personalizadas con 
nuestros clientes. 
 Negociación de créditos en 
Mora, Estudio de mercado 
emprendedores. 
 Computadores 
 Oficina principal 
 Diseñador gráfico 
 Diseñador de páginas 
web 
 Recurso Humano 
(asesores y 
capacitadores de la 













Tabla 1 Modelo Canvas 


























Empleados capacitados de manera eficiente en nuestros servicios 
ofrecidos. 
Actividades en marketing para la generación de nuestra marca y el 
posicionamiento de la misma. 
Pago de capacitaciones de profesionales altamente preparados en 
dichos temas para nuestros empleados. 
 
Cobro por cada asesoría ofrecida a nuestros clientes de manera única, 
quincenal o mensual. 
Pagos diferidos a plazos amplios para nuestros clientes 
emprendedores, generando financiación y recepción de abonos, 
conformegenere utilidad su emprendimiento. 
Ingresos por las capacitaciones y visitas empresariales que se 
realicen a cada una de las empresas  
 
Segmentación de clientes 
 
Esta empresa está enfocada a personas adultas, cuyas edades están entre los 18 y 65 años, 
es un público que actualmente está más interesa en emprender con negocios nuevos, que les 
interesa sacar más un crédito y de igual forma personas que han estado o están reportadas en 
centrales de riesgo, si bien es cierto solo mayores de 18 años podrían sacar un crédito, en la 
actualidad, existen bancos que ayudan a muchos emprendedor joven a salir adelante con un 
nuevo proyecto, sin embargo, muchas veces no se lograr salir de estas deudas y es probable que 
salgan reportados en sus data crédito. 
Según Forero (2020) el más reciente estudio del Global Entrepreneurship Monitor 
(GEM), el 68,7% de los colombianos consideran que emprender es una elección de carrera 
profesional deseable, es importante resaltar La consolidación del ecosistema emprendedor en 
Colombia se ha visto favorecida por el éxito de startups como Rappi, Movii o Platzi, que han 
superado los obstáculos propios del emprendimiento para crear proyectos escalables y 
replicables, este grupo ha llamado la atención de grandes empresas internacionales que han visto 
en Colombia un terreno fértil para sus inversiones, este terreno, en términos generales, está 
conformado en un 95% por micro, pequeñas y medianas empresas (MiPymes), donde el 44% se 
centra en Bogotá, el 25% en Antioquia y el 18% en Cali, solo para dimensionar el estado del 
emprendimiento en Colombia, ¡en 2018 se crearon más de 300.000 empresas según Portafolio! 
 Toda persona natural de 18 a 75 años y persona jurídica como: 
 Empleados 
 Estudiantes universitarios 
 Pensionados 
 Amas de casa 
 
 Empresas pequeña y mediana empresa del sector priva 
- Propuesta de valor 
 
Al investigar más a fondo las problemáticas de la mayoría de colombianos, surge la idea de 
crear esta empresa, es por ello que se enfocó especialmente en: 
 Organizar la vida financiera de los clientes 
Según Barria (2021)La crisis económica provocada por la enfermedad pandémica de 
coronavirus fue brutal para la mayor parte de los individuos, empero no para todos, a medida que 
los trabajadores informales o esos con baja calificación han pasado penurias, esos expertos que 
mantuvieron su trabajo en tiempos de enfermedad pandémica han observado una disminución de 
sus costos producto del confinamiento, hablamos de los "ahorradores pandémicos", además 
denominados "superahorradores": esos que redujeron sus costos ya que dejaron de viajar, de salir 
a ingerir, de ir al cine o participar en eventos, o que ante la incertidumbre, optaron por ser más 
precavidos, para bastantes fue una especie de ahorro forzado, empero en el tamaño que avanza el 
proceso de vacunación universal y la economía empieza a recuperarse, es posible que muy lento 
dichos ahorradores pandémicos vuelvan a incrementar los niveles de gasto. 
Es por esto que se proponen los siguientes objetivos para poder darle acompañamiento a 
todos los clientes 
 Definir los objetivos financieros y poder elaborar un presupuesto 
 Poder crear metas de ahorro 
 Invertir, pero teniendo en cuenta que deben estar dispuestos a perder. 
 
 
 Aumentar los índices de emprendimiento en la sociedad. 
 Aumentar la productividad de las empresas 
 Disminuir el nivel de personas reportadas en las centrales de riesgo. 




 Redes sociales 
Las redes sociales son las plataformas de mayor alcance a nivel global; por lo tanto, es un 
medio esencial a la hora de dar a conocer los productos, y aún más ya que el público a quien está 
dirigido son los mayores consumidores de estas; llegando a hacerlas parte de su día a día, ya sea 
para comunicarse, realizar comprar, entretenerse, entre otros; además, de que diferentes 
compañías han hecho conocer sus productos y marcas, por medio de los anuncios que 
constantemente aparecen en los videos o fotos que se publican en las diferentes plataformas, 
llegando a atraer clientes nuevos y que no los conocían antes.  
 Oferta directa 
Una vez que una compañía requiere obtener capital para ampliar su comercio o financiar 
nuevos proyectos, tiene como alternativa, la colocación de sus ocupaciones en el mercado de 
valores. Esto le posibilita obtener el capital primordial sin necesidad de recurrir al adeudo o 
capital de peligro. Es el instante en que una compañía deja de ser privada para transformarse en 
pública. Las actividades permanecen a disposición de inversores diversos en el mercado de 
valores (Club de capitales, 2021) 
 Visitas a la empresa 
 
Las visitas a empresas son una estrategia para obtener el conocimiento sobre cómo estás 
llevan a cabo su funcionamiento, sistema de gestión, etc., y sobre todo se exponente aquellos 
factores en los que la empresa de considera especialmente buena (Fundación industrial 
Navarra,2016) 
Durante esta visita, se demuestra de qué manera opera la empresa y explica cuáles han 
sido los puntos claves para el éxito de esta misma.  
Con todo esto, surge lo que se le llama la relación y proyectos de colaboración entre 
organizaciones asociadas para el cumplimiento de objetivos en común. Con la meta de generar 
una estrecha relación en cuanto a negocios en los que el trabajo en conjunto puede ser muy 
beneficioso para ambas organizaciones (Fundación industrial Navarra,2016) 
Por otro lado, estas visitas suelen generar un alto nivel de confianza en la comunidad, por 
tal razón es considerada una efectiva estrategia para establecer relaciones con los públicos, 
establecer una política de puertas abiertas en la empresa favorece el trabajo de esta debido a que 
se crea un ambiente sano y cordial entre los empleados y los clientes, ya que con eso podrán 
comunicarse con distintos sectores de la empresa y comunicar alguna inquietud si la hay (Porta, 
2018). 
Con las visitas en la empresa también se generan ciertos beneficios, tanto para las 
organizaciones como para los visitantes, ya que esta estrategia permite tener una amplia visión 
en los nuevos talentos que pueden hacer parte de esta, así como también generar conexiones a 
conocimientos teóricos que tengas estos visitantes que sea de gran ayuda para contribuir con el 
manejo de la empresa (Porta, 2018) 
 
Sin embargo, la planificación es esencial durante todo este proceso, ya que se debe lograr 
que sea una experiencia agradable tanto para los visitantes como para los trabajadores  
 
 Correo electrónico 
Es muy importante para la empresa contar con correo electrónico, ya que el correo 
electrónico es considerado un medio de comunicación que permite enviar distintos mensajes 
desde un equipo a otro, sin importar la distancia que haya entre estos, en la empresa se utiliza 
para para mantener el contacto con los clientes o contactos comerciales, esto facilita los canales 
de comunicación entre el grupo de la empresa (Borgues,2018) 
Thompson (2015) en su libro manual del visitador médico para mercados de alta 
competencia afirma que existen ciertas ventajas sobre el correo electrónico:  
1. La rapidez que este maneja al enviar mensajes, puede llegar a enviar una gran 
cantidad de mails en pocos minutos y hasta segundos.  
2. La economía, ya que el valor del envío o de recibir mensajes es sumamente bajo, sin 
importar la cantidad de mails que se reciba, aclarando que no se tiene en cuenta 
tampoco el lugar destinatario del mensaje para elevar su costo. Por Tal razón es 
considerado el medio de comunicación más efectivo y eficiente de todos. 
3. Se puede enviar cualquier cantidad de mails desde la comodidad del hogar, la oficia o 
una cafetería con tan solo un click, ya sea desde un ordenador o un dispositivo móvil 
que tenga conexión a internet. 
 
4. Se maneja el completo seguimiento de estos correos, ya que estos quedan 
almacenados todos en los datos del dispositivo, con lo cual se puede revisar 
detalladamente cada mensaje recibido o enviado. 
En conclusión, esta es una herramienta altamente efectiva para manejar los procesos de 
comunicación de una empresa (Thomson, 2015) 
 Página web 
Las páginas webs corporativas son las herramientas que se utiliza en la empresa para 
lograr manejar el nombre de la empresa en Internet, dando así que sea más conocida la 
compañía. Esto tiene el fin de ofrecer información sobre ella sin importar el día o la hora, se 
puede tener un acceso total a ella todo el tiempo, incluso para comercializar sus productos o 
servicios (Soto, 2020) 
Las páginas web son de gran utilidad para las organizaciones, sin embargo, su objetivo 
principal es atraer más clientes por medio de la publicidad, ya que actualmente mayormente las 
personas utilizan el internet para obtener información y confiabilidad sobre las empresas 
(Soto,2020) 
 Contacto telefónico 
Para la empresa es importante tener el contacto telefónico, ya que muchas personas se les 
facilita más este modo, es por esto que la empresa puso a disposición este canal, con el fin de que 
las personas se sintieran mas cómodas. 
 
- Relaciones con los clientes 
 
 
Las relaciones con los clientes son factores claves para todas las organizaciones, este ha 
obtenido mucha importancia dentro de Las empresas durante los años, ya que la atención al 
cliente poco a poco ha adquirido relevancia al rededor del desarrollo de las organizaciones 
(Sayol, 2015). Es por esto, que es tan importante que, en esta empresa, exista una excelente 
relación con el cliente, para así poderle ofrecer, mejores servicios y estar capacitándonos 
siempre, para ser los numero 1. 
Debido a que la productividad es sinónimo del público altamente satisfecho, se puede afirmar 
que se le debe conceder un protagonismo total a los clientes, sumándole un excelente servicio. 
Esto atribuirá una relación de fidelidad con la empresa y el cliente (Sayol, 2015) 
Mantener una buena relación con los clientes traerá ciertos beneficios para la empresa, tal 
como lo afirma Miksen (2018) 
1. La buena reputación, ya que suplir las necesidades de los clientes de forma efectiva, 
creará una alta reputación frente al público, ya será notorio el excelente servicio que se 
ofrece. Esta alta reputación puede lograr una alta diferencia de ventas debido a la 
atención que se le ofrece al cliente y con esto generar más confiabilidad en el resto, 
convirtiendo así a los nuevos clientes en clientes regulares y atraer a más personas. 
2. Un público más amplio, ya que, con la excelente atención a los clientes, estos 
recomendaran la empresa, y es bien conocido que las recomendaciones logran atraer 
gratuitamente nuevos clientes y lograr un alcance más amplio de la organización o del 
producto ofrecido. Logrando el crecimiento de la empresa y conjuntamente el de las 
ventas y la reputación. 
 
3. Mejor servicio, al manejar una buena relación con los clientes, la empresa 
automáticamente ofrecerá un producto o servicio de calidad, ya que esta se preocupará 
por los clientes y se obtendrán mejores resultados 
Lo más importante para nosotros, es siempre tener lo mejor, es por esto que se enfocó en: 
 Atención personalizada 
 Realizando visitas a empresas 
 Soporte a clientes a través de nuestra Página web 
 Atenciones virtuales 
 Atención telefónica 
- Fuentes de ingresos 
Las fuentes de ingreso son el capital que se recibe de los clientes, antes de restar los gastos para 
calcular las ganancias (Martin, 2019) 
Existen diferentes fuentes de ingresos, tales como los ingresos puntuales e ingresos 
recurrentes. 
Los ingresos puntuales hacen referencia a aquellos que son obtenido mediante 
transacciones puntuales de parte de los clientes. 
Los ingresos recurrentes, refiere a esos pagos periódicos que obtiene la empresa, como lo 
son las cuotas. 
Las fuentes de ingreso son el esquema que permite determinar si se están cumpliendo o no 
los objetivos económicos establecidos (Martin, 2019) 
 
Es por esto que a continuación se plasmada, todo lo relacionado con la empresa, teniendo en 
cuenta cada uno de los ingresos, explicados: 
 Cobro por cada asesoría ofrecida a nuestros clientes de manera única, quincenal o 
mensual, este se hace con el fin, demostrar, cada uno de los servicios ofrecidos, donde 
se muestran más a detalle, que la asesoría es todo sobre su datacredito, y el pago 
pueden hacerlo de forma fácil, ya sea en su totalidad o parcial. 
 Pagos diferidos a plazos amplios para nuestros clientes emprendedores, generando 
financiación y recepción de abonos, conforme genere utilidad su emprendimiento, 
esto es con el fin que los clientes, no se sientan tan la cuerda floja y les quede más 
fácil, re hacer toda la vida crediticia que habían tenido 
 Ingresos por las capacitaciones y visitas empresariales que se realicen a cada una de 
las empresas, las empresas a parte, se encargan de mostrar de una manera más fácil a 
todos los trabajadores y clientes, como se puede llevar este proceso. 
 
- Actividades claves 
 
Las actividades clave, son aquellas que hacen posible que exista las propuestas de valor que 
ya hemos validado que soluciona el problema o necesidad de mi segmento de clientes. Se trata, 
por tanto, de elementos para la acción (Wikitips, 2020) 
El emprendedor, si no se organiza bien, tiene milactividades en la cabeza. Para evitar la 
saturación mental tienes que descubrir por donde centrarte para ir por el camino adecuado y no 
perderte.  Tienes que saber centrarse en aquellas actividades que son clave y rodearte del equipo 
adecuado para ir delegando y subcontratando en socios claves. 
 
 
 Evaluación de nuestro Personal capacitado en nuestros servicios ofertados 
 Desarrollo de plataforma tecnológica 
 Actividad de Marketing para desarrollar la marca 
 Visitas personalizadas con nuestros clientes. 
 Negociación de créditos en Mora, Estudio de mercado emprendedores. 
 
- Recursos claves 
 
Son aquellos recursos que la empresa debe desarrollar para el funcionamiento de esta. 
Esto incluye recursos físicos, tecnológicos, humanos, económicos, etc. (Banco Itau, 2020) 
Estos recursos permiten desarrollar y ofrecer propuestas de valores, logrando así llegar a los 
mercados en los que opera, mantener las relaciones con el público y generando muchos más 
ingresos en la empresa. Es por esto que, para la empresa, es indispensable tener los suficientes 
recursos, para poder ofrecer al cliente, muy buenos beneficios, los cuales van implicados a 
estrategias, que se logren presentar a lo largo de la investigación de la empresa, es por esto que lo 
que es necesario para la empresa es: 
 Computadores 
 Oficina principal 
 Diseñador gráfico 
 Diseñador de páginas web 
 Recurso Humano (asesores y capacitadores de la idea de negocio) 
 
 
- Socios claves 
 
Inversionistas, los cuales estén interesados en poder ampliar el capital de la empresa, con el 
fin de mostrarse a más personas y podrecer desarrollar poco a poco con el fin de que dicha 
empresa vaya más lejos de lo que actualmente está, es por esto que se dice del socio clave, para 
poder ampliar más y lograr ofertar más servicios de los actualmente ofrecidos. 
Proveedores. (capacitaciones, marketing, tecnología y materia prima), estos proveedores 
son los que se encargaran de mostrar más afondo todo el desarrollo planteado y así llevar más 
lejos cada uno de los productos 
- Centro de estudios CCC:  Este es uno de los estudios profesionales líderes en formación a 
distancia, es importante recalcar que fue creada en 1939, pertenece a los centros jefe en 
formación a distancia desarrollado en 1939 en España y una de las primordiales alusiones 
en modalidad a distancia en el continente europeo. En 2019, CCC Centro de Estudios 
presta más de 200 cursos a distancia, en línea y semi-presenciales repartidos en diversas 
superficies. Además, está capacitado para superar Títulos Oficiales de Formación 
Profesional -de Nivel Medio y Superior-, Oposiciones, Graduado en Aquello e Ingreso a 
la Universidad, es por ello que se dice que CCC supone en un modelo educativo en el 
cual se tenga ingreso a mejorar la formación, entendimiento y a especializarte, el centro 
desea ofrecer una formación que se encargue de posibilitar y todos puedan lograr  
aquellas cosas que quieren: mejorar el grado de satisfacción personal y profesional, 
acompañando a partir del inicio del proceso formativo, por otro lado se dice que, fin de 
llevar a cabo esta tarea, CCC Centro de Estudios ha desarrollado un procedimiento 
teórico-práctico de formación que se dejará aprender paso a paso, sin enormes esfuerzos. 
 
Para eso, el centro usa los materiales más adecuados: labora con Unidades Didácticas y 
sus que corresponden ejercicios y trabajos prácticos, y  da la entrada a un campus en 
línea, donde se tendrá la posibilidad de entrar al curso, hacer  ejercicios de manera en 
línea y entrar a otros servicios, cuando se finaliza su curso a distancia u en línea, tendrá la 
posibilidad de hacer prácticas en organizaciones y de esta forma utilizar todos los 
conocimientos aprendidos en todo el mismo, lo que te dejará estar muchísimo más 
alrededor de una salida profesional (Eduweb, 2020) 
- Ansa 
- Fundación SIIGO. 
- DesigPlus, Indexcol, GhFly. 
- MAITEK SAS, Indigo tecnología S.A.S. 
- Estructura de costes 
 
Para la etapa inicial de este emprendimiento, se contará con una estructura de costos dividida 
en, infraestructura tecnológica, es decir el hardware y de igual software las cuales son 
importantes ya que tienen muchos beneficios para el buen manejo de la información que tiene la 
empresa, por otro lado los empleadostendrán capacitados de manera eficiente en los servicios 
ofrecidos, se contara con 2 empleados adicionales a los dueños o socios que de igual forma son 
dos, para este personal se tendrá un sueldo básico, y se les dará material de trabajo y 
capacitaciones constantes, de igual forma se tendrán actividades en marketing para la generación 
de la marca y el posicionamiento de la misma, ya que es muy importante la publicidad, la cual se 
le dará a una empresa, prestadora de estos servicios por un valor aproximado de dos millones de 
pesos, para todo el tema publicitario, ya que estos se encargaran de posicionar bien la marca y 
ayudar a que ella se vaya expandiendo ya sea nacional o internacionalmente, por último, tenemos  
 
pago de capacitaciones de profesionales altamente preparados en dichos temas para nuestros 
empleados, estos profesionales, se contrataran por aparte serán los encargados de ayudar a la 
empresa es debilidades que puedan llegar a presentar. 
Es importante resaltar, que en la empresa por cada consulta es un valor de dos millones de 
pesos, haciendo un promedio de 15 personas por mes. 
 
EGRESOS TOTAL DE EGRESOS 
INTERNET $150,000 
ARRIENDO $7.000.000 
MAQUINARIA Y EQUIPO $11,000.000 
MUEBLES OFICINA $15,000.000 
NOMINA PERSONAL $6,000.000 
SERVICIOS PUBLICOS $500.000 
CAPACITACIONES $350,000 
CONTRATO A PROFESIONALES $3,000.000 
TOTAL $43,000.000 
 
Tabla 2 Egresos, Modelo canvas 
Fuente: Autoría propia 
 










Tabla 3Nomina del personal 
Fuente: Autoría propia 
 
 
MAQUINARIA Y EQUIPO 
COMPUTADOR 3 $6,900,00 
IMPRESORA 2 $4,000.00 
DATAFONO 3 $9,000,000 
SCANER 1 $2,000.000 
CONSULTADOR 2 $1,000.000 
 
Tabla 4 Maquinaria y equipo 









AYUDA Y SEGUIMIENTO DE 
CREACIÓN 
30 $75,000,000 
TOTAL 65 $149,000.000 
 
Tabla 5 Servicios ofrecidos 
Fuente: Autoría propia 
8. PRODUCTO MÍNIMO VIABLE 
El enfoque en lograr obtener el producto mínimo viable, se prevé como opción, generar 
varias hipótesis analizando factores fundamentales con cada servicio ofrecido por la consultoría 
y así lograr encontrar ese producto y generar un margen de ganancia para poder respaldar 
 
posibles pérdidas futuras. Por ende y con objetivo a esto, las encuestas realizadasinicialmente a 
la población en general toman un papel fundamental, ya que se presentan realizando énfasis en 
los productos ofertados como son de tipo financiero, emprendimiento y empresarial. 
Con base a los resultados obtenidos logramos generar los siguientes análisis para los 
productos:  
 
 Hipótesis Educación financiera:  
Según los resultados generados, se logra evidenciar que el factor de los productos 
financieros en la población analizada y enfocado al servicio o producto ofrecido es el más 
eficiente de nuestra empresa. 
Esta hipótesis se basa en el supuesto, de la vida financiera y crediticia del segmento 
analizado ya que una gran mayoría de la población encuestada tiene activa la vida crediticia, o ha 
tenido algún producto financiero en una entidad bancaria, de igual manera se evidencia que 
varios encuestados, se encuentran reportados en las centrales de riesgo. 
 
Esto evidencia la necesidad que tiene este nicho de mercado para poner al día la vida 
crediticia, dado que en algún futuro este porcentaje de población podría tener la necesidad de 
adquirir un préstamo bancario, tarjeta de crédito. Etc. 
 
 
9. Hipótesis Emprendimiento: 
  
Desde que inició la pandemia, muchas personas quedaron sin empleo, o se vio afectada la 
capacidad adquisitiva que tienen, es por esto que el 71% de las personas encuestadas, presentan 
 
una idea de negocio, pero no han tenido la información o los lineamientos que se deben seguir 
para poder llevar a cabo. 
 
En este segmento, no se evidencia alguna edad en específico, dado que el perfil 
emprendedor es aceptado por la población encuestada. 
 
 Hipótesis motivación de personal: 
Es el servicio preferido por los empleados, preferiblemente, dado que reconocen la 
importancia de manejar un buen clima organizacional. 
 
El producto mínimo viable de la consultoría, resultado de los datos recopilados, está 
enfocado en la consultoría en educación financiera, considerando que es un producto de gran 
demanda hacia la población que generaría un buen margen de utilidad en caso de tener ganancia 
por los otros productos ofertados en la consultoría, también se considera que es un servicio con 
alta demanda,no solo por las evidencias de las encuestas realizadas, si no, por el alto volumen de 
clientes que se manejan en las entidades bancarias actualmente.  
Así mismo investigando en el motor de búsqueda de Google Trends con la opción de 
educación financiera, se evidencia el alto interés de la población por buscar este tema, ya sea por 
interés general o por encontrar opciones factibles para sus vidas financieras, esto puede originar 
una idea de la  necesidad de eliminar reportes en centrales de riesgo y tener una relación sana 
frente a los productos bancarios adquiridos por ellos, así mismo otra característica importante de 
nuestras consultorías esel bajo costo de ellas, ya que se manejara según el ingreso del cliente que 




Para comenzar, se reconoce que la encuesta fue una herramienta útil y veraz para empezar 
comprender un poco más sobre cuál es el cliente objetivo al que va dirigido los serviciosvariados 
que prestará la empresa. 
Entre las principales conclusiones se tiene en cuenta la importancia que tiene la 
educaciónfinanciera en la vida de las personas actualmente y este hecho se evidencia por medio 
de las encuestas, en donde, además, se afirma que son relevantes y se resalta más en la población 
de adultos jóvenes que en estos tiempos están teniendo un papel de emprendimiento el cual 
permite también que crezca la economía del país, por lo que buenas decisiones financieras, son la 
clave para que sus negocios e ideas de proyectos puedan escalar como empresa en el país. 
También se resalta que entre los entrevistados se reconoce que es una ventaja que la 
educaciónfinanciera pueda darse a partir de mentorias de parte de empresas que tengan este tipo 
de especialización, confiando en los resultados a partir de un análisis previo a la situación de la 
empresa, que permita guiarla asertiva y financieramente hacia sus objetivos. 
Además, los encuestados entienden que debe existir una asesoría previa al momento de 
iniciarempresa, con un consultor financiero, lo que representa que este servicio puede ser 
utilizado en cualquier momento en donde se encuentre la empresa ya que según su estadío de 
crecimiento, seimplementan estrategias distintas ya que se refiere a que no todas cuentan con las 
mismasnecesidades financieras pero que todas buscan con las mentorias un fin común: el 
crecimiento integral de la organización, inclusive, en el desarrollo de este proyecto se va un poco 
más allá de lo académico, entrando como tal a mencionar el tema personal, en donde los 
 
encuestados se sienten a gusto tengan o no empresa, cuando son productivos y eficaces en sus 
labores, lo que implica que a todas las personas tienen una necesidad de conocer a cerca de la 
educación financiera, así sea de manera implícita ya que sus actividades diarias ameritan que 
tengan conocimientos relacionados al tema para alcanzar el éxito. 
Es por lo anterior que la educación financiera trasciende a otro tipo de ámbitos como lo es 
elpersonal, teniendo en cuenta que al comprender que estos conocimientos permiten controlar, 
administrar estratégicamente hacia los objetivos planteados, se convierte en una herramienta 
poderosa para todas las áreas de la vida. 
Por otro lado, la implementación de un modelo canva en la creación de un negocio, 
significapoder entender más a fondo la idea y generar una perspectiva de ella de manera integral, 
conociendo retos y fortalezas que implican llevar a cabo la idea, por lo tanto, se hace necesario 
que se implemente esta herramienta en el desarrollo de nuevos proyectos, ya que es fundamental 
conocer bien el modelo que se quiere implementar. 
El modelo canva genera innovación, conocimiento del público al cual va dirigido el 
producto,con el fin de satisfacer la necesidad y generar un servicio que cumpla con las 
expectativas del cliente. 
Finalmente, se infiere que este tipo de negocio tendría muy buena acogida ya que es un 
servicioque prácticamente cualquier empresa podría adquirir, teniendo diferentes opiniones como 
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